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Resumo 
ZULAI, Luis Gustavo T. Projeto de Viabilidade Financeira Wi-Max: Caso Cuitiba e Regiao 
Metropolitana. 
Esta monografia apresenta inicialmente urn estudo dos aspectos s6cio-economicos da cidade de 
Curitiba e dos principais municipios de sua regiao Metropolitana, para avaliar se existe mercado 
consumidor para os novos produtos que se planeja oferecer. 
Em seguida, sao feitas algumas considera<;oes tecnicas a respeito da tecnologia de acesso do 
servi<;o e tambem como ele pode ser implantado no municipio de Curitiba e dos seus vizinhos 
mais pr6ximos. 
Ap6s tudo isso e feita a analise de viabilidade do neg6cio propriamente dita, com a apresenta<;ao 
de tabelas com as descri<;oes e os custos envolvidos de equipamentos de dois fabricantes 
diferentes, que ja possuem linha equipada com a tecnologia Wi-max. 
Ao final, sao mostradas as analises com valores estimados ao que a operadora deseja atingir e 
avalia<;oes sobre outras possibilidades de atendimento internet banda larga. 
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1. lntrodu~ao 
A demanda por servwos de comunica9oes em geral cresce cada vez ma1s. 
Atualmente, atraves da Internet, rede mundial de computadores, varios servi9os e 
facilidades sao oferecidos por intuneras institui9oes, organiza9oes e empresas baseadas 
em sistemas de comunica9ao. Alguns exemplos sao: acesso a servi9os bancarios, 
servi9os publicos, compras, entretenimento, comunica9ao direta com pessoas nas mais 
distantes partes do mundo, etc. Sao oferecidos varios servi9os e apenas a imagina9ao do 
homem e que vai limitar OS tipos de facilidades que podem ser disponibilizados. 
Esse demanda por servi9os de comunica9ao gera urn mercado consumidor em 
potencial. A institui9ao, empresa ou organiza9ao que fornecer esses servi9os pode gerar 
uma grande oportunidade de neg6cio aos seus investidores. 
A monografia se propoe a estudar a entrada de uma empresa no mercado de 
telecomunica9oes que pretende oferecer esses servi9os. Para isso, e necessaria uma serie 
de estudos, tais como: analise de mercado, oportunidades, amea9as, estudo da 
viabilidade economico-financeira do neg6cio, etc. 
Pretende-se responder varias questoes, como, por exemplo: Quais sao os custos 
de equipamentos? Qual e o mercado a ser analisado? Qual e a demanda por esse tipo de 
servi9o? Quando havera o retorno de investimento feito pelos acionistas? Existe 
oportunidade de neg6cio? 
Particularmente, a empresa de telecomunica9oes necessita de urn estudo 
mercadol6gico da cidade de Curitiba e sua Regiao Metropolitana. Essa sera a regiao em 
que o servi9o de banda larga podera ser disponibilizado. Cada regiao do pais possui suas 
particularidades, por isso, varios itens terao de ser analisados, desde popula9ao, cultura 
regional, renda per capita, indices de desenvolvimento humano, etc. 
2. 0 Mercado potencial 
2. 1. lntrodu~ao 
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0 mercado a ser analisado e o de Curitiba e sua Regiao Metropolitana. Essa 
regiao foi escolhida nao por razoes especiais, mas sim porque a empresa que se propoe a 
prestar servi<;os de internet banda larga vislumbra a oportunidade de neg6cio que existe 
nessa regiao. 
2.1. As cidades analisadas 
A regiao analisada compreende os municipios de Curitiba, Almirante 
Tamandare, Colombo, Pinhais, Piraquara, Sao Jose dos Pinhais, Araucaria e Campo 
Largo. Alguns detalhes economicos desses municipios para mostrar o seu perfil sao 
mostrados adiante. Abaixo, a Figura 1 mostra urn mapa simplificado de Curitiba e todos 
os municipios que compreendem a Regiao Metropolitana [ 5] 
.,.--
'..>.... 
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Fonte: Prefeitura Municipal de Curitiba 
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A cidade principal a ser atendida e a cidade de Curitiba parte dos municipios que 
com ela fazem fronteira, como Campo Largo, Campo Magro, Almirante Tamandare, 
Colombo, Pinhais, Piraquara, Sao Jose dos Pinhais, Fazenda Rio Grande a Araucaria. 0 
atendimento destas cidades ocorrera apenas na regiao de fronteira da cidade de Curitiba. 
Detalhes do por que desse tipo de atendimento serao explicadas pelos motivos a serem 
apresentados no decorrer desta monografia 
Inicialmente, para se conhecer o mercado consumidor a ser atendido, e 
necessaria fazer urn pequeno estudo acerca das cidades, como por exemplo: popula9ao, 
area, principais atividades economicas, Produto Intemo Bruto (PIB), etc. 
Abaixo, a Tabela 1 mostra a Popula9iio estimada em 2006 para os municipios 
supracitados e sua area territorial ocupada. 
Tabela 1 - Popula9ao a area territorial 
Cidade Popula9ao estimada Area da nnidade (0 1/07 /2006) territorial (km 2 ) 
Curitiba 1.788.559 435 
Almirante T amandare 113.589 195 
Araucaria 118.313 469 
Campo Largo 107.756 1.249 
Campo Magro 26.529 275 
Colombo 231.787 198 
Fazenda Rio Grande 90.875 117 
Pinhais 123.288 61 
Piraquara 103.574 228 
Siio Jose dos Pinhais 261.125 946 
Fonte: IBGE 
Outro fator importante a ser analisado e a riqueza de cada urn dos municipios, 
que pode ser medido pelo Produto Intemo Bruto (PIB). A Tabela 2 mostra os valores do 
PIB para as cidades analisadas no decorrer dos anos de 2001 e 2004. 
Tabela 2 -Produto Intemo Bruto dos municipios nos anos de 2001 a 2004 
Grandes Regioes, Produto lntemo Bruto (PIB) 
Unidades da Federac;:ao 
2001 2002 2003 2004 
e 
Municfpios A prec;:os Per Aprec;:os Per Aprec;:os Per A prec;:os Per 
correntes capita correntes capita correntes capita correntes capita 
Est ado do Parana (1000R$) (R$) (1000 R$) (R$) (1000 R$) (R$) (1000R$) (R$) 
Almirante Tamandare 32771l 3476 417333 4254 454824 4460 461367 4359 
Araucana 4009077 401l5 4607689 44473 61l5214 57747 669761) 60363 
Campo Largo 727937 7556 732585 7430 962241 9536 965336 9356 
Campo Magro 73594 3368 8861l 3889 1l91l6 4602 1"M57 4520 
Colombo 755515 3878 814449 4029 956996 4567 960282 4426 
Curttiba 13672694 8362 14002817 8407 1549521) 9135 1l1l9 744 11065 
F azenda Rio Grande 1)3929 2790 229946 3118 276964 3549 312827 3801 
Pinhais 828614 7686 954679 861l 1084684 9517 1236861 1)561 
Piraquara 207693 2591 250255 2951 305635 3415 305002 3238 
Sao Josedos Pinhais 4680277 21469 4588296 20267 4930550 20975 5683425 23317 
Fonte: IBGE 
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Observa-se pel a Tabela 3, apenas se observando o PIB das cidades, Curitiba, 
Sao Jose dos Pinhais e Araucaria sao as cidades que se destacam em primeira analise. 








F azenda Rio Grande 
Pinhais 
Piraquara 
sao Jose dos Pinhais 
Valor adicionaoo (2003) 
Agropecuiria lnci.zstria Servi9Q Impastos 
20.205 225.974 184.374 24.768 
68.652 3.904.263 1.579.870 654.510 
68.852 512.246 300.770 97.247 
23 .354 25.325 39.978 20.153 
21.670 427.027 447.772 68.372 
5.574 6.357.813 9.554.099 1.900.072 
9.215 112.240 139.116 15.658 
865 520.615 468.496 108.822 
3.610 120.177 134.098 48.088 
59.543 3.049.726 971.812 895.220 
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Estudando-se o grafico apresentado, verifica-se que as cidades que apresentam 
maiores atividades no setor de servi9os sao Curitiba, Fazenda Rio Grande e Colombo. 
Para o setor industrial, Araucaria, Sao Jose dos Pinhais e Campo Largo sao as cidades 
que mais se destacam, deixando a capital Curitiba apenas na frente de Campo Magro. 
Essa ultima, inclusive e unica que merece notoriedade na agropecuaria em relayaO as 
demais cidades analisadas. 
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Seguindo a analise, ainda e necessaria verificar as faixas de rendimentos da 
popula9ao para verificar se, alem do interesse, poderao contratar servi9os de internet 
banda larga. Isso e necessaria para evitar uma margem de inadimplencia muito elevada. 
A Tabela 4 mostra quantitativamente os rendimentos em faixas de salarios-
minimos da popula9ao das cidades analisadas. 
Tabela 4 - Rendimentos em faixas de salarios-minimos da popula9ao 
RENDIMENTO 
ate I mais de I mais de 2 mais de 3 mais de 5 maisde 10 mais de 20 
CIDADE 
sem 
salario a 2 salarios a 3 salarios a 5 salarios a 10 a 20 salarios 
rendimento 
minimo minimos minimos minimos salarios salarios minimos 
minimos minimos 
Alrrirante TarTBndare 28 . 177 7.133 13.469 7 .918 6 .940 2.900 654 344 
Araucaria 31.838 7.094 11.753 7.792 8 .528 5.274 1.534 398 
CarllX> Largo 28 .933 8 .738 13 .228 8.043 8 .254 5 .226 1.441 755 
CarllX> Migro 6 .389 1.922 3 .034 1.754 1.685 831 173 103 
Colorrt:x> 59 . 131 13 .349 25 .533 15 .925 15 .661 I 0.4 75 2.245 572 
Curitiba 455 .319 97 .062 176.011 124.435 157.219 169.485 89.403 59.464 
Fazenda Rio Grande 21.053 4.460 8 .244 5.844 4 .816 2 .722 478 128 
Anhais 32.425 7 .287 14 .210 9 .088 9.435 7 .475 2 .322 551 
Araquara 24 .049 7 . 104 9 .282 5.895 5.377 3 . 121 785 261 
sao Jose dos Anhais 62 .705 15.461 26.434 18.671 18 .349 13.915 4 .702 1.796 
Fonte: IBGE 
0 Grafico 2 mostra os rendimentos em faixas de salarios-minimos da popula9ao 























c ate 1 sal6rio ,.,...,irro 
• rrais de 5 a 10 sal6rios ,.,...,irros 




o rrais de 1 a 2 sal6rios ,.,...,irros 
• rrais de 10 a 20 sal6rios ,.,...,irros 
CIDADE 
o rrais de 2 a 3 sal6rios ,.,...,irros 
o rreis de 20 sal6rios ,.,...,irros 
• m1is de 3 a 5 sal6rios ,.,...,irros 
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Conforme mostra o Gnifico 2, a cidade de Curitiba e a que possui a populac;ao 
com os melhores salarios, seguido de Pinhais e Araucaria. 
Nesse ponto de vista, sao essas as cidades mais interessantes para se investir. 
Dentro das cidades supracitadas, existem mercados que podem ser explorados. 
Mais especificamente, classes A, B e C, que iniciam seus rendimentos em torno de 3 
salarios minimos. Nao existe interesse nas classes D e E devido ao baixo indice de 
adesao que seria aplicado e tambem pelo baixo retorno a operadora. 
2.2. Conclusao 
Observando-se os grafico e tabelas apresentadas, fica claro que o local que tern o 
melhor potencial de vendas e a cidade de Curitiba. Outros municipios tambem sao 
interessantes para serem explorados, mas podem ser abordados numa segunda fase, 
quando as atividades forem consolidadas em Curitiba. 
3. A Internet Banda Larga no Brasil 
3.1. lntroduf;ao 
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Uma questao a ser discutida e o dimensionamento da necessidade do mercado no 
fornecimento de servi<;os de banda larga. Abaixo, estao algumas tabelas extraidas do 
site http://www.teleco.com.br [6] que mostram estatisticas e comentarios acerca dos 
servi<;os prestados por operadoras que fornecem o servi<;o de internet de banda larga no 
Brasil. 
3.2. Tecnologias de acesso 
As conexoes de Internet Banda Larga disponiveis no Brasil sao oferecidas por 
prestadoras de servi<;o que possuem autoriza<;ao de SCM1 da Anatel. Elas podem ser 
classificadas em: 
• ADSL, oferecida pelas operadoras de telefonia fixa utilizando os cabos 
telefOnicos. Consulte o tutorial: ADSL (Speedy da Telefonica, Velox da Telemar e 
Turbo; da Brasil Telecom); 
• TV por assinatura, oferecida pelas operadoras de TV a cabo utilizando cable 
modem ou wireless pelas operadoras de MMDS. 
• Outras operadoras de SCM que utilizam conexao radio direto ao cliente ou ate 
o condominio onde e distribuido atraves de rede local. 
• Prestadoras que oferecem Banda Larga Via Satelite. 
0 Wi-max e a tecnologia que come<;a a ser adotada pelas prestadoras de 
telecomunica<;oes que oferecem acesso wireless. Existem ainda conexoes IP dedicadas 
oferecidas principalmente para o mercado corporative. 
Tabela 5- Total de conexoes Banda Larga no Brasil (em 1.000) 
Tecnologia \ Ano 2002 
ADSL 530 
TV assinatura (Cabo) 135 
Outros (Radio) * N.D. 
Total Brasil 694 
2003 2004 2005 
983 1.883 3.152 
203 367 629 
13 30 75* 
1.199 2.280 3.856 
Fonte: Operadoras,Anatel(2002 e 2003),ABTA 
*es timativa Teleco. Nao inc luis ate lite. 
Servi9o de Comunica9iio Multimidia (SCM) e urn servi9o fixo de telecomunica9oes de interesse coletivo, prestado em ambito 
nacional e internacional, no regime privado, que possibilita a oferta de capacidade de transmissiio, emissao e recep9iio de 
informa9oes multimidia (dados, voz e imagem), utilizando quaisquer meios, a assinantes dentro de urna area de presta9iio de 
servi9o 
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Dentre as tecnologias mostradas, ve-se que o ADSL e a TV por assinatura sao as 
maiores provedores de acesso banda larga. 
Abaixo, estao a Tabelas 6 e a Tabela 7 que mostram as operadoras que 
fomecessem esses servi<;os e a quantidade de acessos disponibilizados. 
Tabela 6 - Conexoes de Banda larga das principais operadoras ADSL 
Operadora SeniftO 2002 
Telemar Velox 50 
BrT Turoo 141 
Telefonica ~eedy 333 
GVf Turoonet 2,2 
croc - -















*Valores em milhares 
Fonte: Operadoras 
Tabela 7 - Conexoes de Banda larga das principais operadoras de TV por Assinatura 
Operadora Servit;o 2002 
Net Vtrtua 56 
TVA A jato 15 
Vivax - -
Outras - 64 













*Va1ores em mrlhares 
Fonte: Operadoras, ABT A 
4. As tecnologias para atendimento de internet banda 
larga 
4. 1. lntrodu~ao 
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A tecnologia a ser implantada e pioneira no Brasil. Denomina-se Wi-max e 
diferencia-se das demais tecnologias por fomecer acesso sem fio ao usuario, 
diferentemente das tecnologias ADSL e Cabo que precisam de acesso fisico via par 
metalico de cobre ou cabo coaxial para chegar ate o assinante. 
A grande vantagem desse tipo de acesso para a operadora que se propoe a 
utilizar esse tipo de tecnologia e a rapidez com que ela pode ser implantada e a 
quantidade de residencias e empresas para as quais se podem oferecer os servi<;os num 
intervalo de tempo relativamente curto. 
4.2. A rede Wi-max 
0 Wi-Max e uma tecnologia wireless baseada na Resolu<;ao IEEE 802.16 
desenvolvida para oferecer acesso banda larga a distancias tipicas de 6 a 9 km. A 
tecnologia, didaticamente, pode ser comparada como uma rede de telefona celular. 
Ambas sao implantadas em celulas. 
Da esta<;ao radio base (ERB) e possivel a transmissao para uma esta<;ao terminal 
que fomece acesso a uma rede local, como WiFi por exemplo, ou diretamente ate as 
interfaces dos usuarios domesticos ou corporativos. 




Acessos banda larga a Internet e uma das aplica96es principais do Wi-max como 
altemativa ao ADSL oferecido pelas operadoras de telefonia fixa ou ao Cable Modem 
oferecido pelas operadoras de TV a Cabo. Essa tecnologia foi desenvolvida visando 
determinados tipos de aplica96es: 
• Wi-max Fixo: As esta96es terminais podem ser nomades (mobilidade restrita). 
0 local onde esta colocada a esta9ao terminal pode variar dentro da celula, mas ela esta 
parada quando em opera9ao . 
• Wi-max Movel: A rede Wi-max e formada por urn conjunto de celulas e OS 
terminais sao portateis e moveis como no celular. E possivel trocar de celula durante a 
comunica9ao (handover). 
4.3. Wi-max 
0 Wi-max Forum (http://www.Wi-maxforum.org) foi formado no anode 2001 
para promover a conformidade e a interoperabilidade do padrao IEEE 802.16. Ele 
define especifica96es baseadas nas especifica96es que sao usados nos testes de 
conformidade e interoperabilidade. 
0 nome Wi-max so e atribuido aos produtos desenvolvidos, segundo a familia 
de padroes IEEE 802.16, que passam por testes de conformidade e interoperabilidade de 
acordo com as especifica96es definidas pelo Wi-max Forum, ou seja, produtos 
certificados. 0 objetivo e ter produtos com interoperabilidade viabilizando a produ9ao 
em massa com baixos custos. 
A tecnologia chamada WiBro, por exemplo, e urn servi9o baseado no IEEE 
802.16e implementado na Coreia. Ele nao e, no entanto, Wi-max, pois nao e certificado 
segundo as especifica96es do Wi-max Forum, mas tern grande possibilidade de seguir 
como parte do padrao que esta a ponto de ser homologado. 
4.4. Padroes IEEE 802.16 
0 Comite 802 do IEEE (Institute of Electrical and Electronics Engineers) dos 
Estados Unidos da America, e o grupo que lidera a padroniza9ao de redes locais 
(LAN's) e Metropolitanas (MAN's) em nivel mundial. 
0 Grupo IEEE 802.16 e o responsavel pelas especifica96es do Wi-Max e 
desenvolveu os seguintes padroes: 
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• IEEE 802.16-2004 (Wi-max Fixo ): uti1iza Orthogonal Frequency Division 
Multiplexing (OFDM) e suporta acessos fixos e nomades em ambientes como sem linha 
de visada. As especifica<;oes iniciais sao nas freqih3ncias de 3,5 GHz e 5,8 GHz e os 
primeiros produtos foram certificados pelo WI-MAX Forum no final de 2005. 
• IEEE802.16e (WI-MAX M6vel) ratificado em dezembro de 2005. Otimizado 
para mobilidade, suporta handoffs entre celulas e roaming. Utiliza Scalable Orthogonal 
Frequency Division Multiplexing Access (SOFDMA), uma tecnica de modula<;ao 
multiportadora que usa sub-canaliza<;ao. Os primeiros produtos certificados devem estar 
disponiveis em 2007. Cobrirao inicialmente as freqiiencias de 2,3 GHz, 2,5 GHz, 3,3 
GHz e 3,5 GHz com canais de 5, 7, 8,75 e 10 Mhz. 
4.5. Wi-max- Arquitetura de aplica~oes 
Uma rede metropolitana pode ser construida baseada na tecnologia Wi-max de 
forma semelhante a constru<;ao de uma rede de telefonia m6vel celular com vcirias 
esta<;oes radio-base usando uma arquitetura ponto-a-multiponto para fomecer servi<;os, 
dependendo da freqiiencias, separadas por alguns quilometros, das potencias de 
transmissao e do nivel de sensibilidade de recep<;ao dos equipamentos. 
Em areas com alta densidade populacional, isso pode representar uma limita<;ao 
devido ao espectro de freqiiencias disponivel. 
As redes normalmente possuem backhaul baseado em redes de fibra 6ptica, links 
de radio ponto-a-ponto ou ainda linhas alugadas de outras operadoras. 
As faixas de freqiiencia e a capacidade de atingir assinantes que estao fora da 
linha de visada das ERBs (NLOS) faz do Wi-max uma tecnologia bastante atraente em 
uma variedade muito ampla de ambientes. 
A tecnologia foi pensada inicialmente numa maneira de promover, como e 
chamado pelas operadoras de telecomunica<;oes, a ultima milha de acesso para banda 
larga nas redes de acesso metropolitanas como desempenho semelhante ou superior as 
tecnologias de DSL ou cabo convencionais. 
Os tipos de mercados consumidores interessados nesse tipo de acesso e alvo 
dessa analise de viabilidade de neg6cio sao OS seguintes, segundo 0 Wi-max Forum [5]: 
1. Acesso de alta velocidade residencial e SOHO: 
Esse segmento de mercado atualmente esta completamente dependente da 
disponibilidade de acesso ADSL ou cabo oferecido pelas operadoras. Em diversas areas, 
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os servtyos disponiveis nao tern a performance esperada pelo mercado local ou sao 
muito caros ou sequer estao disponiveis. Em areas rurais, os consumidores estao 
fadados ao uso do acesso discado em baixa velocidade a internet. Isso acontece bastante 
em paises em desenvolvimento como o Brasil, por exemplo.O Wi-max pode ser a 
soluyao para fomecimento desses serviyos pelas operadoras por meio da viabilidade de 
sua implementayao. 
2. Pequenos e medios neg6cios. 
Esse segmento de mercado e freqiientemente observado em areas urbanas nao 
altamente povoadas. 0 Wi-max pode fomecer a qualidade de servi9o esperada por esse 
segmento de mercado a urn custo competitivo como altemativa aos acessos DSL e cabo 
convencionais .. 
3. Backhaul para estayoes WiFi: 
Esta96es Wi-Fi estao sendo instaladas em diversas localidades ao redor do 
planeta rapidamente. Urn dos obstaculos que impedem as instalay()es em uma 
velocidade ainda maior e a falta de soluyoes de backhaul a urn custo aceitavel. Isso 
tambem pode ser uma aplicayao para a tecnologia Wi-max, inclusive podendo ser usada 
para cobrir os locais aonde o WiFi nao chega. Abaixo, a Figura 3 mostra a topologia 
tipica que pode se usada pelas redes Wi-max 
Figura 3 - Topologia tipica de rede Wi-max 
E 1 Fracionado para 
pequ enos negocios 
N X E 1 para grandes 
corpor~oes 
l 
Interconexao de 1 
Es~oes Radio 
Base de Si st:ema 
Celular 
Interconexao de 
Hot- Spots Wi - Fi 
Acesso Broadband residencial 
A 
Cobertura Broadband corn 
portabili dade e mobil ida de 
Fonte: WI-MAX Forum 
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As aplica<;oes a seguir nao estao incluidas na analise de viabilidade economico-
financeira, mesmo assim, sao importantes serem mencionadas, pois podem representar 
servi<;os adicionais a rede e provaveis fontes extra de receita. 
1. Backhaul de rede redes de telefonia m6vel celular: as redes das operadoras sao 
baseadas em rede de fibra 6tica, enlaces de radio ponto-a-ponto ou ainda linhas alugadas 
de outras operadoras. 0 Wi-max pode ser uma altemativa de acesso as linhas alugadas, 
para amplia<;ao da propria rede ou ainda aluguel de linhas para outras operadoras. Essa 
sobreposi<;ao da rede Wi-max com as redes existentes vai possibilitar uma competi<;ao 
maior nesse mercado, maior variedade de servi<;os e mais qualidade, inclusive com o 
compartilhamento das infra-estruturas existentes. 
2. Redes de servi<;os publicos e redes privativas 
As redes Wi-max podem proporcionar urn acesso mais seguro e confiavel em 
rela<;ao as redes convencionais, devido a sua grande area de cobertura alem a prote<;ao 
contra sabotagens ou atentados terroristas, ja que nao existe rede metalica como 
possivel alvo. 
E possivel concentrar uma variada gama de servi<;os publicos na rede Wi-max, 
como policiamento, prote<;ao contra incendios, teleconferencias juridicas, etc. Tudo na 
mesmarede. 
As redes privativas tambem sao outro ponto importante, pois atraves delas, 
empresas, organiza<;oes e corpora<;oes podem se comunicar com filiais, fomecedores 
centros de pesquisas, universidades ao redor do mundo, criando uma excelente 
oportunidade de neg6cio para a empresa que oferecer o servi<;o a sociedade. 
4.6. Tipos de areas consideradas na analise de neg6cio 
Segundo o Wi-max Forum [6], a analise da viabilidade de neg6cio ou Business 
Case, deve levar uma serie de ambientes que sao mostrados a seguir: 
A analise do tipo de demografia e essencial na analise de viabilidade. 
Normalmente, a divisao de areas e feita em: urbana, suburbana e rural. Para a analise do 
Wi-max, e interessante a inclusao de uma quarta area, que fica entre a suburbana e a 
rural: a exurbana. 
Mais especificamente, uma area exurbana e uma area predominantemente 
residencial e distante de grandes centros urbanos com baixa densidade de habita<;oes. 
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Nesses locais, a disponibilidade de linhas DSL ou cabo e muito baixa ou cara, devido a 
grande distancia das habita<;oes e as centrais das operadoras ou simplesmente nao existe 
disponibilidade. 
Area rural, nessa analise, sao cidades pequenas ou vilarejos distantes dos 
grandes centros urbanos. A necessidade de servi<;os pode existir e ter grande aceita<;ao 
dos consumidores, mas normalmente sao areas esquecidas pelas operadoras de DSL ou 
cabo convencionais. 
Abaixo, na Tabela 8, sao mostrados os tipos de areas estudadas. 
Tabela 8 - Postos positivos e negativos do fomecimento de Wi-max por tipo de regiao 
'D ... Cia lftca~o De crl~o 
- Alta densidade de clientes Wimax em potencial; 
Positivas 
- Alta concentra~ao de predios comerciais e residenciais; 
- Celulas Wimax pequenas para se ajustarem a capacidade das ERBs; 
Urbana 
- Alta competi~ao : grande dipsonibilidade de servi~s das operadoras 
D~ e cabo convencionais; 
Negativas - Baixa penetra~ao de mercado; 
- Maiores despesas com vendas e marketing; 
- Desejavel uso de expectro de freqi.iencias lienciado dev ido a grande 
ocupa~ao existente, o que leva o custo do servi~o . 
- Media densidade de clintes Wimax em potencial; 
- Alta densidade de residencias de wn s6 habitante; 
- Localiza~ao de parques industriais e pequenos shopping centers; 
Positivas 
&lburbana - Varios locais com baixa disponibilidade de servi~os D~ e cabo; 
- C6lulas de ERB maio res deveido a densidade demografica menor. 
- Expectativa de maior penetra~ao de mercado se comparado com 
areas urbanas. 
Negativas 
- Menor ARPU e maior taxa de inadimplencia se comparado com 
areas urbanas; 
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Tabela 8 - Postos positivos e negativos do fomecimento de Wi-max por tipo de regiao 
(cont.) 
'Dpode 6na Clas lfiea~o Deserl~o 
- Areas predominantemente reseidenciais, com baixa ou moderada 
densidade habitacional; 
- Alta concentra~ao de computadores, telefones celulares, etc ; 
Positivas - Baixa disponibilidades de serv~os DSL e cabo ; 
- Celulas Wimax maiores. Limita~ao apenas devido a tecnologia e/ou 
relevo ; 
Ex urbana 
- Maior penetra~ao de mercado para o W imax . 
- Baixa concentra~ao comercial; 
Negativas - Baixa disponibilidade de infra-estrura de torres; 
- Necessidade de estudos de impacto ambiental podem elevar custos 
de implanta~ao do Wimax ; 
- Disponibiliade de DSL ou cabo muio baix.a ou inexistente; 
Positivas 
- Baixa competi~ao entre operadoras; 
- Alta demanda reprimida de abesso a internet banda larga. 
Rural 
- Area residencial e de pequenas empresas; 
Negativas 
- Areas distantes das redes metropolitanas; 
- Necessidade de constr~ao ou contrata~ao de links de fobra 6ptica 
ou enlaces de radio para chegar ate a ERB W imax . 
Fonte: W tmax Forum 
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5. Wi-max em Curitiba 
5. 1. lntrodu~ao 
A implanta9ao do sistema Wi-max em Curitiba, devido as caracteristicas do 
sistema, necessita inicialmente de apenas 5 ERB' s, sen do uma na regiao central da 
cidade, uma no norte, uma no sul, uma no leste e a ultima no oeste. 
Essa implantayaO e viavel visto que 0 relevo da cidade nao e muito acidentado 
com, exce9ao da por9ao noroeste da cidade, o que acarreta numa probabilidade muito 
grande de se atingir a maioria das habita9oes da cidade. 
Numa distribui9ao inicial, a localiza9ao das ERB' s ficaria como no mapa da 
Figura 4. 
Figura 4 - Mapa com a localiza9ao aproximada das ERB' s e suas areas de cobertura 
t 
. .. SAo'"Uos& 
· dat~ ·@JOo-~mwltJas -
A Figura 4 mostra apenas uma distribui9ao aproximada do sinal. Nao e objetivo 
dessa analise de viabilidade de neg6cio verificar possiveis areas de sombra, ou seja, 
locais que o sinal do Wi-max pode nao estar de acordo com niveis para a instala9ao do 
servi9o de banda larga por quaisquer motivos: relevo, vegeta9ao visada obstruida, etc. 
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5.2. Servi~os e produtos oferecidos 
Para iniciar a verificar se existe oportunidade de neg6cio, e necessaria definir os 
tipos de servi9os a serem oferecidos bern como os produtos basicos a serem 
comercializados. 
Na Tabela 9, constam valores de premissas iniciais da comercializa9ao da banda 
larga oferecida em sistema Wi-max. Esses valores, obrigatoriamente, devem ser 
competitivos com os valores cobrados pelas operadoras de DSL e cabo existentes, pois 
tambem clientes dessas tecnologias sao urn mercado estrategico de ser explorado, ja que 
a disponibilidade dessas tecnologias em areas urbanas e grande. 
0 ARPU de urn cliente atendido por Wi-max deve ser competitivo e em tomo de 
R$60,00 no inicio das opera9oes. Pode ainda ser estimada uma queda de 5% ao ano 
nesse valor. 
E possivel ainda oferecer serv190s de voz, semelhante ao de telefonia 
convencional (POTS). Este, porem, nao e urn servi9o baseado no Sistema de Telefonia 
Fixa Comutada (STFC) e deve seguir regras de Qualidade de Servi9o (QoS) pr6prias, 
definidas pela Agencia Nacional de Telecomunica9oes (ANA TEL). 
Outros pontos importantes sao a cobran9a de uma taxa de instala9ao e a 
possibilidade de 0 cliente adquirir 0 equipamento ou ainda fazer 0 aluguel dele junto a 
operadora 
N a Tabela 9 estao os val ores que pod em ser praticados para servi9os de internet 
banda larga residencial. 





Internet 1 1024 
Esses pre9os da Tabela 9 estao acrescidos de taxa mensal de R$9,90 de provedor 
(autentica9ao) e tambem R$14,90 de aluguel do modem Wi-max. 
Para consumidores comerciais, a Tabela 10 mostra os val ores que podem ser 
praticados. 
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Tabela 10- Tabela de pre<;os para clientes Wi-max residencial 
Cons.omidor Procmto RS/k 
Internet 150 k 0,50 
Internet 400 k 400 0,26 
Comercial Internet 600 k 600 0,21 
800 0,19 
Internet 1 1024 0,18 
De todos os clientes sera tambem cobrada uma taxa de R$1 00,00 para ativa<;ao 
do servi<;o. 
V arias premissas financeiras devem ser levadas em considera<;ao, conforme a 
Tabela 11. 
Tabela 11 - Custo fixos para a analise de viabilidade 
Tipos de Custos Valores Descri~io 
Bilhetagem R$ 1,68 Uma fatura por cliente 
Manuten9ao R$ 2,75 Uma por linha (Duas por cliente) 
Instala9ao de clientes R$ 100,00 
Interconexao 25,33% Somente sobre a linha de voz 
Backbone I IP R$ 15,88 
Comissao Dealers R$ 10,00 R$ 50,00 somente sobre 20% das vendas 
Inadimplencia 3,60% Media trimestral 
Fust I Fun tel 1,50% 1,5% sobre receitas de voz 
5.3. Os equipamentos 
Para disponibiliza<;ao de toda a infra-estrutura necessaria para se dar inicio a 
explora<;ao do servi<;o, e necessaria verificar quais fabricantes tern equipamentos 
disponiveis e principalmente o custo desses equipamentos e sua implanta<;ao. 
N esse ponto existem duas altemativas. A primeira de las e optar por urn 
equipamento padrao Wi-max, que nao e ou sera urn equipamento certificado Wi-max ou 
urn tipo de equipamento com certifica<;ao Wi-max. 
Esse questionamento e necessaria devido a diferen<;a de pre<;os que podem 
existir entre esses equipamentos e principalmente com rela<;ao ao projeto em uma visao 
mais a longo prazo. Optar por urn equipamento nao certificado, por mais que tenha 
pre<;o mais atrativo nos dias atuais pode causar serios prejuizos com o passar dos anos. 
0 Wimax Forum (http://www.wimaxforum.org) tern justamente a preocupa<;ao 
de dar certifica<;ao aos equipamentos como objetivo que eles sejam intercambiaveis, ou 
seja, para que seja possivel usar equipamentos de diversos fabricantes em uma mesma 
planta instalada de uma operadora. Com isso, a tendencia descendente de pre<;os dos 
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equipamentos, pois se estimula a competi9ao entre os fabricantes bem como a melhoria 
continua dos equipamentos. 
A nao certifica9ao com certeza leva a padroes proprietaries dos fabricantes, ou 
seja, nao existe melhoria nem da qualidade dos equipamentos enema queda de pre9os, 
visto que nao existe competi9ao direta com equipamentos semelhantes. 
Do ponto de vista das operadoras isso nao e interessante. Os preyOS de 
equipamentos continuarao sempre elevados, alem de ficar restrita a compra a apenas um 
fornecedor. 
Assim, apenas equipamentos certificados serao alvo dessa analise de viabilidade 
deneg6cio. 
6. ltens de analise da viabilidade de neg6cio 
6.1. lntrodut;ao 
Para executar uma boa analise dos dados para verificar a existencia ou nao de 
oportunidade de neg6cio, pode ser usada uma ferramenta financeira bastante comum e 
simples: o fluxo de caixa. 
Para organizar os dados e posteriormente analisa-lo, o fluxo de caixa precisa ser 
organizado de forma a contemplar os diversos fatores que precisam ser discriminados, 
qualifica-los e principalmente quantifica-los. 
0 objetivo final do fluxo de caixa e verificar, ao final de que periodo o 
investimento necessaria vai come9ar a dar lucro propriamente dito, ja que, no inicio das 
opera96es, obviamente, nao tera lucro imediato devido ao grande volume financeiro 
aplicado para ativar o sistema. 
6.2. Vendas 
Taxa de ativa9ao: essa taxa deve ser paga pelo novo cliente como parte do 
pacote para ativa9ao do servi9o. Sua inseryao e essencial para melhor a analise de 
viabilidade de neg6cio. 
ARPU de voz: espera-se que o cliente compre, alem do pacote de internet banda 
larga, um pacote com minutos de voz para serem usados como um telefone. A taxa a ser 
cobrada funciona de maneira analoga a assinatura basica de telefonia fixa. Esse servi9o 
sera vendido junto com 0 pacote de internet banda larga, pois e dessa maneira que a 
Anatel permite a sua comercializayao. 
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6.3. Custos Operacionais 
A partir do momento que a primeira ativa9ao de servi9o e feita, existirao custos 
para a operadora que e referente a opera9ao correta da rede. Isso inclui bilhetagem do 
cliente, manutenyao dos equipamentos, instala9oes, interconexoes, backbones, 
comissoes, inadimplencias, taxas, etc. 
Todos esses estao discriminados e explicados nos itens a seguir. 
Bibletagem: existe urn custo para a operadora monitorar todas as chamadas, 
tipos de chamadas ( dados, locais, longa distancia, etc), autentica9ao do servi9o de banda 
larga, envio de extrato para o assinante e outros custos. Para essa analise de neg6cio, 
estimou-se que esse custo chega ao valor aproximado de R$1,68 (urn real e sessenta e 
oito centavos). Esse valor nao tern varia9ao com qualquer fabricante de equipamentos. 
Manuten9ao: o assinante esta sempre sujeito a interrupyao no servi9o prestado, 
seja por mau uso, problemas de configurayao, instala9ao mal feita ou problemas fisicos 
no equipamento que serve de acesso para a internet. Toda vez que o cliente acionar a 
operadora para resolver urn desses problemas, existe urn custo agregado do servi9o seja 
este simples, com interven9ao remota no usuario via sistema de gerencia ou 
interven9oes mais complexas, quando e necessaria o envio de urn tecnico as 
dependencias do cliente. Esse custo esta estimado em R$2,75 (dois reais e setenta e 
cinco centavos) ao mes para cada assinante. 
Instala9ao de clientes: toda vez que urn cliente novo entra em opera9ao, a 
operadora tern urn custo para efetivar a ativa9ao, esse valor tern de contemplar a equipe 
que configurou seu equipamento, a equipe que fez a instala9ao e tambem a equipe que 
inseriu o assinante na rede a operadora. Nesse estudo de viabilidade, estima-se que esse 
custo foque em tomo de R$133,39 (cento e trinta e tres reais e trinta e nove centavos). 
Custo de interconexao: uma vez inserido na rede, o assinante tern a op9ao de 
fazer chamadas de voz ou liga9oes de dados com outras operadoras, isso demanda que a 
sua operadora fome9a urn servi9o de interconexao com as demais operadoras existente 
no mercado para que sempre haja interoperabilidade entre as redes. Para isso, e 
necessaria a instala9ao de equipamentos de interconexao em varias operadoras em 
diversas regioes do pais com a contrata9ao de linhas de servi9o de voz nacionais e 
intemacionais, etc. Simplificando, o custo fica ao redor de 25,33% do ARPU de voz do 
assinante. Valor relevante, principalmente porque predominantemente havera liga9oes 
com outras operadoras, enquanto nao houver uma grande base consolidada de clientes.; 
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Backbone e Banda IP. Para fomecer o servic;o de dados, e necessario que a 
operadora tenha conexoes de dados nacionais e intemacionais. Isso demanda a 
contratac;ao de linhas alugadas ou a instalac;ao de equipamentos de transmissao que tern 
de veneer grandes distancias. 0 custo para essa analise esta estimado em R$15,88 
(quinze reais e oitenta e oito centavos) por cliente ao mes; 
Comissao: sempre que existir uma nova venda e inserc;ao com sucesso do cliente 
na planta, existira o pagamento de uma comissao ao vendedor que efetivou essa venda. 
Esse valor esta fixado em R$10,00 (dez reais); 
Inadimplencia: uma parcela de clientes nao paga as faturas em dia. Para esse 
caso, estima-se que esse numero esteja proximo de 3,6% (tres virgula seis por cento) do 
total de clientes da planta. 
Taxas de inadimplencia: existem taxas que sao cobradas pelos servic;os de 
protec;ao ao credito e servic;os de consulta em nivel nacional junto as operadoras para 
que estas possam usar esses servic;os. Esse custo e de 30,65% (trinta virgula sessenta e 
cinco por cento) do total do que e devido pelo cliente; 
FUST e o Fundo de Universalizac;ao dos Servic;os de Telecomunicac;oes, 
instituido pela Lei no 9.998, de 17/08/2000 e publicado no Diario Oficial da Uniao 
(DOU) em 18/08/2000. 0 FUNTEL faz parte do Decreto n° 4.149, que altera o texto dos 
artigos 7° e 12° do Decreto no 3.737, de janeiro de 2001, que trata da regulamentac;ao do 
Fundo para o Desenvolvimento Tecnol6gico das Telecomunicac;oes. 
6.4. Custos de pessoal 
Antes mesmo de se ativar o primeiro cliente com servic;o na planta da operadora, 
e necessario que existam equipes bern treinadas e equipadas para proporcionar aos 
assinantes a assistencia que tern direito. 
Por isso, e necessaria a contratac;ao de diversos profissionais, desde instaladores 
ate tecnicos e engenheiros especializados na nova tecnologia. Isso demanda recursos 
que tambem estao alocadas na analise de viabilidade. 
Nessa analise de viabilidade, esse custo nao esta contemplado com valor algum, 
pois ainda nao estao dimensionadas a quantidade, formac;ao e qualificac;ao das equipes a 
serem contratadas. 
Caixa para contratac;oes: uma serie de profissionais tern de ser contratados, 
principalmente para o inicio das atividades, quando existe uma urgencia em se iniciar as 
atividades num espac;o de tempo bastante pequeno. Essa necessidade e mais elevada no 
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periodo inicial e tende a estabilizar ou, em alguns casos, baixar com o passar dos meses 
e anos; 
Marketing e publicidade: de alguma maneira, o mercado tern de ser informado 
da disponibilidade dos novos servi9os, as suas facilidades e principalmente as vantagens 
e os diferenciais com rela9ao aos servi9os ja oferecidos por outras operadoras. Isso quer 
dizer que tera de existir uma parcela de dinheiro reservada para despesas com essa 
divulga9ao; 
Outras despesas: reserva de recursos financeiros para v1agens de neg6cios, 
contrata9oes emergenciais de pessoal ou de servi9os terceirizados, etc. 
6.5. Novos lnvestimentos 
No momento em que a operadora optar em disponibilizar o acesso banda larga 
por meio da tecnologia Wi-max, esta tera de arcar com os custos de todos os 
equipamentos para instalar a infra-estrutura necessaria para fomecer os servi9os. 
A operadora pode decidir se pretende usar urn equipamento com padrao 
proprietano ou usar padroes como o Wi-max. 
Ainda, se a operadora optar pelo Wi-max, pode escolher entre os fabricantes 
disponiveis no mercado. Nessa analise em particular, serao dispostos pre9os relativos a 
dois fabricantes diferentes. 
Taxas de site: inclui valores para manuten9ao e loca9ao de reserva de espa9os 
para antenas, equipamentos e infra-estrutura em torres pertencentes a empresas 
terceirizadas ou condominios que disponibilizem espa9o em suas dependencias; 
Sobressalente: incluem equipamentos, placas e pe9as para reposi9ao em casos de 
falha no sistema de comunica9ao; 
Sistema de monitoramento: a opera9ao de urn sistema de comunica9ao demanda 
urn sistema que sirva desde a o monitoramento de alarmes de sistema ate sistemas que 
permitam intervir no equipamento do assinante remotamente, ou seja, sem a presen9a 
fisica do instalado nas dependencias do cliente; 
Sensores de potencia: antes de instalar a antena nas dependencias do assinante, e 
necessario medir a potencia de sinal que chegara nesta. Isso e feito por meio de urn 
sensor de potencia. Eventualmente, podem acontecer casos que mesmo com a 
superposi9ao de area de coberturas, areas que na teoria seriam atendidas, nao sejam 
atendidas. 0 sensor de potencia atesta se existe ou nao nivel de potencia suficiente para 
urn atendimento de acordo com os padroes de qualidade para o usuano final; 
30 
Transmissao: a partir da ERB, o sinal tern de ser transportado para uma central 
que vai fazer o encaminhamento da chamada de voz ou do pacote de dados. Isso pode 
ser feito por meio de multiplexadores SDH (Syncronous Digital Hierarchie) que 
agregam as informa<;oes para transmissao em fibras 6ticas ou ainda por meio de radio 
enlaces ponto-a-ponto PDH (Plesiocinous Digital Hierarchie); 
Fistel - Fundo de Fiscaliza<;ao das Telecomunica<;oes, conforme Resolu<;ao 
199/99 de 16.12.99. E TFI e a Taxa de Fiscaliza<;ao de Instala<;ao, que e devida pelas 
outorgadas no momento da emissao do certificado de licen<;a para funcionamento das 
esta<;oes; 
CPE - Customer Premisse Equipment: e o equipamento instalado nas 
dependencias do cliente, que inclui, nesse caso, antena e modem para acesso a rede. 
7. Plano de neg6cios 
7.1. lntrodut;ao 
31 
Segundo, LEMES JUNIOR [7] o Plano de neg6cios deve ser usado como uma 
ferramenta tecnica para tomadas de decisao mediante perspectivas futuras de 
rentabilidade e risco envolvendo capitais aplicados nas empresas. 
Uma das partes mais importantes da analise de neg6cio da implanta9ao da rede 
Wi-max em Curitiba. 
Ap6s considerar essa sene de fatores que vao ter influencia na analise de 
viabilidade de neg6cio do Wi-max, e necessano verificar com urn fluxo de caixa 
bastante simples, em quanto tempo a empresa tera retorno do capital investido e 
come9ara a ter lucro efetivo. Nenhum acionista investe na empresa sem saber como esta 
pretende investir seu dinheiro e quanto tempo ele tera de esperar para ter a rentabilidade 
esperada. 
Assim, na analise a seguir e feito o fluxo de caixa mes a mes urn periodo 
completo de 12 meses da viabilidade de neg6cio para os dois fabricantes que 
disponibilizaram pre9os dos equipamentos e servi9o a serem prestados. 
Ao final de cada periodo tambem e analisado o caixa. E nesse ponto crucial que 
sera verificado a partir de que momento o Wi-max come9ara a dar lucro para a 
operadora e, conseqiientemente, para seus acionais, que sao os maiores interessados no 
as sun to. 
7.2. Fabricante A 
7 .2.1. lntroduc;io 
Devido a razoes de sigilo de informa96es nao sera revelado o nome do 
fabricante de equipamentos. Porem, a proposta a ser mostrada e real e factivel com a 
realidade dos equipamentos Wi-max existente no mercado. 
0 fabricante se propoe, inicialmente a fomecer toda infra-estrutura de 
equipamentos relacionados ao Wi-max, desde a antena que fica nas dependencias do 
assinante (CPE) como tambem as antenas a serem alocadas em torres, equipamentos 
para gerencia dos equipamentos. Tambem fomece equipamentos testados e com 
certifica9aO Wi-max. 0 fabricante nao fomece, porem a infra-estrutura fisica das torres 
e nem backbone para transporte do trafego dos assinantes ate a central de comuta9ao. 
32 
Isso deve ser feito atraves de backbone proprio via fibra 6ptica, radio enlace ou ainda 
atraves de linhas alugadas de outras operadoras. 
0 equipamento do Fabricante A se propoe a atingir uma area de 10 km de raio a 
partir da ERB ou site, ou seja, em primeiro momento, cinco unidades dessas seriam 
suficientes para atingir quase que a totalidade da cidade de Curitiba e ainda parte das 
cidades da regiao metropolitana. Em principio, pode considerar uma ERB na regiao 
central, uma no sui, uma no norte, uma no leste e outra no oeste. 
A sobreposic;ao da area de cobertura de algumas ERB's tambem e estrategica, 
pois fomece redundancia de acesso, ou seja, caso o sinal do assinante ate a ERB seja 
degradado por qualquer motivo, ainda se tern a possibilidade de migra-lo para uma outra 
ERB, evitando, assim, uma possivel desconexao, perda de clientes e conseqiientemente 
evitando perda de receita para a operadora. 
7.2.2. CPE 
0 primeiro ponto a ser analisado sao os equipamentos a serem instalados nos 
assinante. 0 CPE (Customer Premisse Equipment) e o equipamento que e instalado nas 
dependencias do assinante e e quem vai proporcionar sua conexao com a rede Wi-max 
propriamente dita. Analogamente, pode ser comparado aos modems instalados pelas 
operadoras que fomecem servic;os DSL e cabo, com a ressalva que o equipamento Wi-
max possui tambem uma antena que faz a comunicac;ao do CPE com a ERB instalada a 
alguns quilometros de distancia. 
0 CPE fomecido pelo Fabricante A e do tipo indoor, ou seja, instalado dentro da 
casa do assinante e tambem e de instalac;ao simples e rapida, bastando alimenta-lo, 
conecta-lo ao computador e verificar se existe sinal suficiente por meio de urn indicador 
luminoso disponibilizado na base do CPE. 
Os custos sao mostrado na Tabela 12, Tabela 13 e Tabela 14. 
A Tabela 12 mostra os custos de urn lote de 100 unidades de CPE's e tambem os 
valores de frete estimado para transporte do pais de origem ate o Brasil. 
Tabela 12- Custos dos CPE's e do frete 
DESCRI<;AO VALOR 
V ALORDAMERCAOORIA (100 UNIDADES DE 
R$ 102.000,00 CUSI'OMERPREMISSE EQUIPMENT) 
FRE1E INTERNACIONAL R$ 7.140,00 
1DTAL R$ 109.140,00 
33 
Os impostos e taxas de importa9ao sao outros pontos a serem considerados na 
analise financeira. Os val ores estimados estao na Tabela 13. 
Tabela 13 - Custos de impostos e taxas de importa9ao dos CPE' s 
MERCADO RIA 
















CUSTO TOTAL DA IM:PORA<;AO 
CUS TO UNIT ARlO 
BST- CPE- antenna extern a + 
servi9o de voz + suporte de 
antena + cabos + software 


























* CIF (Cost, Insurance and Freight) nesta modalidade de entrega, as despesas de seguro ficam a cargo do 
exportador. 0 exportador deve entregar a mercadoria a bordo do navio, no porto de embarque, com frete e 
seguro pagos. A responsabilidade do exportador cessa no momento em que o produto cruza a amurada do 
navio no porto de destino. 
Todos os assinantes precisam ter monitora9ao, configura9ao e gerenciamento 
remoto, ou seja, sem que seja necessaria ir ate o cliente toda vez que ele tiver urn 
problema com seu equipamento ou mude o pacote de servi9os adquirido junto a 
operadora. 
A Tabela 14 mostra os custos da implanta9ao de urn sistema de gerenciamento 
do Fabricante A. 
34 
Tabela 14- Custo de sistema de gerenciamento do Fabricante A 
MFRCADORIA: 
NMS (sistema de gerencia) para 
estac;ao 
V AWR UNITAluO (Pim;O NO 
PAis DEORIGN\1): i 25.400,00 
QUANTIDADE: 1 
I 
D:~CRI(:AO TAXA VAWR 
VAWRDA MERCADORIA 2 5 .400' 00 
FRETE INTERNACIONAL 1.778,00 
SEGURO 0,00 
CIF 27.178,00 
IMPOSTOS TAXA VAWR 
IMPOSTO DE IMPORT A <;A 0 3% 815,34 
IPI 15% 4.19900 
PIS/COFINS 1 00/o 3.219,23 
BASEDECALCUWPARA ICMS 35.411 ,58 
IMPOSTOS TAXA VAWR 
ICMS 18% 7.773,27 
DESPESAS ADUANEIRAS 2% 508,00 
CUSTO TOTAL DA IMPORA<;AO 43.692,85 
CUSTO UNITAluO 43.692,85 
A analise de viabilidade do neg6cio e baseada principalmente na quantidade de 
tempo total que e necessaria ate que 0 sistema se pague, ou seja, quanto tempo e 
necessaria para que o dinheiro que entra seja suficiente para pagar todo o investimento 
em imobilizado. Os custos de opera<;ao e manuten<;ao sempre vao existir e tendem a 
crescer na medida em que a planta cresce e tambem os equipamentos vao envelhecendo 
e com tendencia a apresentarem mais defeitos. 
7.2.3. ERB 
Obviamente, sera necessaria a instala<;ao de diversos equipamentos em sites 
onde serao alocadas as torres para os equipamentos Wi-max. 
0 primeiro ponto a ser analisado e com rela<;ao a infra-estrutura da torre a ser 
usada. Nesse caso, a infra-estrutura usada e alugada junto a empresas terceirizadas, pois 
nao existe necessidade de arcar com a constru<;ao de bases novas uma vez que existe 
oferta suficiente no mercado. 
35 
Depois, e necessaria alocar tanto as antenas que ficarao na torre quanto os 
equipamentos que serao alocados em urn contt!iner localizado no pe da torre. 
Os custos dos equipamentos estao discriminados na Tabela 15. 
Tabela 15 - Custo de equipamentos para ERB do Fabricante A 
MFRCADORIA: BTS - ERB equipada com bastidor, 4 
canais de RF e 4 antenas. 
VALOR UNITARI:O (P~O NO 
R$ 45.000,00 PAis DEORIGEM): 
IQUANTIDADE: 5 
D~CRI<;AO VALOR 
VAWRDA MERCADORIA R$ 225.000,00 
FRErE INTERNACIONAL R$ 15.750,00 
SEGURO R$0,00 
C1F R$ 240.750,00 
IMPOSTOS TAXA VALOR 
IMPOSTO DE IMPORTA<;AO 3% R$ 7.222,50 
IPI 15% R$ 37.195,88 
PIS/CO FINS 100/o R$ 28.516,84 
BASEDECALCULOPARAICMS R$ 313.685,21 
IMPOSTOS TAXA VALOR 
ICMSTAXA 18% 
ICMS 18% R$ 68.857,73 
DESPESAS ADUANEIRAS 2% R$ 4.500,00 
CUSTO TOTAL DA IMPORTA<;AO R$ 387.042,94 
CUSTO UNITARI:O R$ 77.408,59 
CUSTO UNITARI:O COM 
SOB~SAUNTE R$ 82.827,19 
0 que a Tabela 15 mostra e justamente isso de uma maneira bern detalhada. Por 
essa e possivel verificar o fluxo de caixa, EBTIDA, custos como passar dos meses. 
0 principal ponto a se destacar e que apenas num periodo de 60 meses, ou seja, 
5 anos o neg6cio come<;a a apresentar lucro de fato. Essa quantifica<;ao do tempo que e 
o verdadeiro objetivo dessa analise de neg6cio. 
Cada urn dos itens tern a sua relevancia. A seguir, uma explica<;ao de cada urn 
deles: 
A Tabela 15 mostra a analise de viabilidade para o Fabricante A no primeiro ano 





































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































7.3. Fabricante B 
7.3.1. lntroduc;ao 
Conforme mencionado no inicio do t6pico acerca do Fabricante A, devido a razoes 
de sigilo de informa~oes nao sera revelado o nome do fabricante de equipamentos. Porem, 
assim como o Fabricante A, a proposta a ser mostrada e real e factivel com a realidade dos 
equipamentos Wi-max existente no mercado. 
Toda as premissas relacionadas a infra-estrutura de equipamentos Wi-max (antenas 
para clientes, antenas para torres, gerencia dos equipamentos, certifica~ao Wi-max). 
Tambem de maneira analoga ao Fabricante A, o fabricante nao fomece a infra-
estrutura fisica das torres, tambem nao oferece backbone para transporte do trafego dos 
assinantes ate a central de comuta~ao. 
Para ter cerifica~ao Wi-max, o equipamento do Fabricante B, tern caracteristicas 
semelhantes ao do Fabricante A, ou seja, atingir urna area de 10 km de raio a partir da ERB 
ou site. Assim, apenas 5 (cinco) torres sao necessarias nurn momento inicial. Tambem nao 
e objetivo desta monografia discutir profundamente aspectos tecnicos dos equipamentos. 
7.3.2. CPE 
Comparando-se o custo do equipamento que e instalado nas dependencias do 
cliente, o do fabricante B e mais elevado, ficando em tomo de R$1.400,00 (urn mil e 
quatrocentos reais). 0 equipamento do fabricante A ficou em R$1.020,00 (urn mile vinte 
reais). 
Tecnicamente, os equipamentos sao bastante semelhantes, nao existindo, portanto, 
necessidade de discutir as suas diferen~as. 
A Tabela 20 mostra o descritivo dos custos completos de equipamentos. 
47 
Tabela 20- Custo do equipamento do assinante para o Fabricante B 
BST- CPE- antenna extema + 
servi9o de voz + suporte de 
MFRCADORIA antena + cabos + oftware 
licenciado por CPE, para mais de 
100 CPEs 
VALOR UNITARIO (PRE(:O NO PAis DE 
ORIGEM): R$ 1.400,00 
[Q UANTIDADE: 100 
D~CRI~AO VALOR 
VALOR DA MERCADO RIA R$ 140.000,00 
FRETE TNTERNACIONAL R$ 9.800,00 
SEGURO R$ 0,00 
CIF* R$ 149.800,00 
IMPOSTOS TAXA VALOR 
IMPOSTO DE IMPORTAc;AO 3% R$ 4.494,00 
IPI 15% R$ 23.144,10 
PIS/CO FINS 10% R$ 17.743,81 
BASEDECALCULOPARA ICMS R$ 195.181 ,91 
IMPOSTOS TAXA TOTAL 
ICMS 18% R$ 42.844,81 
DESPESAS ADUA EIRAS 2% R$ 2.800,00 
CUSTO TOTAL DA IMPORAc;AO R$ 240.826,72 
CUSTO UNITARIO R$ 1.204,13 
Percebe-se, obviamente que o custo das CPE's do Fabricante B e mais alto que as 
CPE's do Fabricante A. Posteriormente sedio feitos os comentarios relevantes acerca de 
todo o con junto de valores. 
7.3.3. ERB 
A Tabela 21 mostra os custos relativos aos custos das ERB's do Fabricante B. 
48 
Tabela 21- Custos relativos a ERB do Fabricante B 
MERCADO RIA: BTS- ERB equipada com bastidor, 4 
canais de RF e 4 antenas. 
VALOR UNIT ARlO (PRE(:O NO 
R$ 115.440,00 PAis DE ORIGEM): 
I Q UANTIDADE: 5 
DESCRI(:AO VALOR 
VALOR DA MERCADORlA R$ 577.200,00 
FRETE INTERNACIO AL R$ 40.404,00 
SEGURO R$ 0,00 
CIF R$ 617.604,00 
IMPOSTOS TAXA VALOR 
IMPOSTO DE IMPORTA<;AO 3% R$ 18.528,12 
IPI 15% R$ 95.419,82 
PIS/CO FINS 10% R$ 73.155,19 
BASE DE CALCULO PARA ICMS R$ 804.707,13 
ICMS TAXA 18% 
IMPOSTOS TAXA VALOR 
ICMS 18% R$ 176.643,03 
DESPESAS ADUANEIRAS 2% R$ 11 .544,00 
CUSTO TOTALDA IMPORTA<;AO R$ 992.894,16 
CUSTO UNITARIO R$ 198.578,83 
CUSTO UNITARIO COM 
R$ 212.479 ,35 S OBRES S ALENTE 
Os custos apresentados pelo Fabricante B sao claramente mais elevados que o do 
Fabricante A, porem, nesse custo, o Fabricante B ja fomece o sistema de gerencia de 
equipamentos que e imprescindivel para realizar testes nos assinantes, fazer instala96es de 
antenas e monitorar alarmes na rede, ou seja, apenas na analise de fluxo de caixa e que se 



































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































As planilhas com os custos de CPE's, ERB 's, sistemas de gerencia e principalmente 
o fluxo de caixa apresentado anteriormente dao base para a tomada de decisao que vai 
determinar se existe ou nao oportunidade de neg6cio e, se houver qual empresa possui 
custos mais atrativos para investimento. 
Resumidamente, a Tabela 27 mostra o caixa ao fmal de cada ano para a analise de 
viabilidade para os equipamentos do Fabricante A e para o Fabricante B. 
Tabela 27 - Caixa ao fmal de cada ano para o Fabricante A e Fabricante B 
ANO FABRICANTEA FABRICANTEB 
CAIXA(R$) CAIXA(R$) 
1 (14.503.886) (21.542.020) 
2 (11.707.774) (18.745.909) 
3 (7.646.642) (14.684.776) 
4 (3.467.017) (10.505.151) 
5 20.096 (7.018.038) 
Percebe-se que o retorno de investimento para o Fabricante A acontece em quase 5 
anos ap6s o inicios das opera<;oes. Ja para o Fabricante B, o retorno de investimento, 
mesmo ap6s urn periodo de 5 anos ap6s o inicio das atividades nao acontece. 
Normalmente, as operadoras esperam que a viabilidade fique nurn periodo entre 18 
e 24 meses ou 1 ,5 a 2 anos. 
Portanto, usando esse ponto de vista, os custos apresentados nao fecham viabilidade 
de neg6cio nem para o Fabricante A e nem para o Fabricante B. 
Urn dos motivos, tambem para esse pensamento, e que com o desenvolvimento de 
novas tecnologias, que no periodo de 5 anos ja existem novas tecnologias que deixem o Wi-
max atual obsoleto, e portanto, sem o valor agregado que atualmente possui. 
0 investimento, portanto nao e recomendado. A analise de neg6cio nao fecha para 
os valores atuais de implanta<;ao na cidade de Curitiba. 
Porem e importante levantar o porque da viabilidade nao ter tido sucesso com 
nenhurn dos fabricantes. Dentre os varios custos mostrados, urn deles de sobressai: o CPE. 
Qualquer outra variavel como ERB, NMS ou qualquer outro mesmo que sej a alterado 
bruscamente, nao muda significativamente a analise de viabilidade. 
60 
Uma alternativa para viabilizar esse investrmento e a queda do prec;o da CPE dos 
atuais R$1.020,00 (urn mil e vinte reais) do Fabricante A e R$1.400.00 (urn mil e 
quatrocentos reais) do Fabricante B para valores pr6ximos a R$200,00 (duzentos reais), ou 
seja, valores pr6ximos aos modems ADSL comprados atualmente. Isso faria com que a 
quantidade de meses para retorno de investimento fosse extremamente reduzida, chegando 
proximo ao periodo de 24 meses esperado. 
A Tabela 28 mostra resumidamente como ficaria o caixa da operadora caso fosse 
usado o valor da CPE em R$200,00 (duzentos reais) que havia sido proposto. Nao existe 
necessidade de repetir toda a analise executada anteriormente, pois os calculos sao 
exatamente os mesmo, mudando, apenas, o custo do CPE. 
Tabela 28 - Caixa ao fmal de cada ano para o Fabricante A e Fabricante B com custo de 
CPE reduzido 
ANO FABRICANTEA FABRICANTEB CAJXA(R$) 
1 ( 4. 7 42.009) 
2 66.040 (1.945.897) 
3 3.839.890 2.115.235 
4 7.780.112 6.294.860 
5 11.067.724 9.781.973 
Para o fabricante A, o retorno de investimento ficaria em torno de 24 meses e para o 
Fabricante B seriam 27 meses, ou seja, para os dois fabricantes, o retorno ficaria em tomo 
de 2 anos. Isso fecharia a viabilidade de neg6cio, pois o sistema estaria pago ap6s esse 
periodo e passaria a dar lucro. 
A tecnologia Wi-max apresentada ainda esta muito cara para ser implementada no 
Brasil, devido ao seu custo elevado. Porem, produtos de tecnologia costumam ter seus 
prec;os bastante reduzidos em intervalos de tempo muito curtos. E possivel que, dentro de 
urn ou dois anos, os prec;os dos CPE's caiam e se viabilize o projeto. 
Lista de siglas 
ABT A - Associa<;ao Brasileiras de TV s por assinatura 
ARPU -Average Revenue Per user 
CIF - Cost, Insurance and Freight 
CPE - Customer Premisse Equipment 
FOB - Free On Board 
IEEE -Institute of Electric and Electronics Engineering 
LAN- Local Area Network 
MAN- Metropolitan Area Network 
MMDS - Servi<;o de Distribui<;ao de Sinais Multiponto Multicanais 
OFDM - Orthogonal Frequency Division Multiplexing 
PDH - Plesiocrinous Digital Hierarchie 
POTS -Phone Old Telephone System 
SDH - Syncronous Digital Hierarchie 
SOFDMA - Scalable Orthogonal Frequency Division Multiplexing Access 
SOHO- Small Office Home Office 
STFC- Sistema de Telefonia Fixa Comutada 
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